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1BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Tinjauan Terhadap Obyek Studi
a. Jenis Usaha
PT Telekomunikasi Indonesia Tbk., yang selanjutnya disebut 
Telkom atau Perseroan, merupakan perusahaan informasi dan 
komunikasi (InfoCom) serta penyedia jasa dan jaringan 
telekomunikasi secara lengkap (full service and network provider) 
yang terbesar di Indonesia. 
Telkom menyediakan jasa telepon tetap kabel (fixed wire line), 
jasa telepon tetap nirkabel (fixed wireless), jasa telepon bergerak 
(mobile service), data & internet serta jasa multimedia lainnya, dan 
network & interkoneksi, baik secara langsung maupun melalui 
perusahaan asosiasi.
Lima pilar bisnis Telkom yaitu, sebagai berikut:
1) Fixed Phone (Telkom Phone)  
Personal Line 
Corporate Line 
Wartel & Telum 
2) Mobile Phone (TelkomSEL) 
Prepaid Services (SimPATI) 
Postpaid Services (Halo) 
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23) Network & Interconnection (Telkom Intercarier) 
Interconnection Services 
Network Leased Services 
4) Data & Internet 
Leased Channel Service (Telkom Link) 
Internet Service (TelkomNet)  
VoIP Service (Telkom Save & Global 017) 
SMS Service (from TelkomSEL, TelkomFlexi & Telkom
SMS) 
5) Fixed Wireless Access (Telkom Flexi)  
Prepaid Services (Flexi Trendy) 
Postpaid Services (Flexi Classy) 
b. Skala Usaha
Pada akhir September 2005, Perseroan menjadi pemegang 
saham mayoritas di 9 (sembilan) anak perusahaan, termasuk di PT 
Telekomunikasi Selular (Telkomsel), yang memiliki pangsa pasar 
terbesar dalam industri selular di Indonesia dengan EBITDA margin 
sebesar 72%, merupakan salah satu yang tertinggi di dunia. 
Kepemilikan saham Telkom saat ini dimiliki oleh pemerintah RI 
sebesar 51,19% dan oleh publik 48,81%. Sebagian dimiliki oleh 
investor asing sebesar 45,58% dan sisanya oleh investor lokal 
sebesar 3,23% dengan kapitalisasi pasar untuk saham Telkom saat 
ini berkisar 15 % dari total kapitalisasi pasar di BEJ. 
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3Telkom mencatatkan sahamnya di bursa efek dalam dan luar 
negeri yaitu Bursa Efek Jakarta (BEJ), Bursa Efek Surabaya (BES), 
New York Stock Exchange (NYSE), London Stock Exchange (LSE) 
dan Tokyo Stock Exchange (TSE), Public Offering Without Listing
(POWL). 
c. Perkembangan Usaha
Pada tahun 2005 ini, Telkom baru saja memperingati 10 tahun 
sebagai perusahaan publik di BEJ dan closing bell ceremony di New 
York Stock Exchange dan sekaligus sebagai wujud komitmen 
perseroan untuk tetap listing di NYSE. Pada akhir September 2005, 
Telkom memiliki jumlah pelanggan telepon tetap sebanyak 12,4 juta, 
sementara pelanggan selular Telkomsel berjumlah 23,5 juta. 
Berikut ini adalah gambaran pertumbuhan sambungan 
berbayar telepon tetap Telkom.
TABEL 1.1.





2002 7.750.035 sst 3,45 % 7,35 %
2003 8.479.115 sst 3,54 % 9,40 %
2004 9.988.718 sst 4,11 % 17,80 %
(Sumber: ANNUAL REPORT TELKOM 2004)
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4Bila dijelaskan  secara rinci pertumbuhan jenis sambungan 
berbayar telepon tetap Telkom dibagi dua, yaitu Telepon tetap kabel 
dan telepon tetap nirkabel. Berikut ini adalah pertumbuhan dua jenis 
telepon tetap tersebut. 
TABEL 1.2.
PERTUMBUHAN JENIS SAMBUNGAN BERBAYAR TELEPON 










8.214.328 8.559.350 4,2 %
Telepon Tetap 
Nirkabel
264.787 1.429.368 439,8 %
Jumlah 
Sambungan
8.479.115 9.988.718 17,80 %
(Sumber: ANNUAL REPORT TELKOM 2004)
d. Visi dan Misi
Visi Telkom yaitu “To become a leading InfoCom player in the 
region”, artinya Telkom berupaya untuk menempatkan diri sebagai 
perusahaan InfoCom terkemuka di kawasan Asia Tenggara, Asia dan 
akan berlanjut ke kawasan Asia Pasifik. 
Telkom mempunyai misi memberikan layanan "One Stop 
InfoCom" dengan jaminan bahwa pelanggan akan mendapatkan 
layanan terbaik, berupa kemudahan, produk dan jaringan berkualitas, 
dengan harga kompetitif. Telkom akan mengelola bisnis melalui 
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5praktek-praktek terbaik dengan mengoptimalisasikan sumber daya 
manusia yang unggul, penggunaan teknologi yang kompetitif, serta 
membangun kemitraan yang saling menguntungkan dan saling 
mendukung secara sinergis. 
e. Lokasi Usaha
Kantor layanan Telkom ada di wilayah sebagai berikut:
1) Kantor Layanan Telkom Wilayah Sumatera
2) Kantor Layanan Telkom Wilayah Jabotabek Sekapur
3) Kantor Layanan Telkom Wilayah Jawa Barat dan Banten
4) Kantor Layanan Telkom Wilayah Jawa Tengah dan DIY
5) Kantor Layanan Telkom Wilayah Jawa Timur
6) Kantor Layanan Telkom Wilayah Kalimantan 
7) Kantor Layanan Telkom Wilayah Kawasan Timur 
Indonesia
Kantor pusat Telkom berada di Jl. Japati No. 1 Bandung 40133.
Telepon : +62224527232 , +62227200040. Fax: +62227200030.
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6f. Strategi Usaha
Beberapa elemen utama dari strategi Telkom adalah:
1) Memperkuat Jaringan Backbone
2) Memperkuat Bisnis Fixed Line
3) Mengembangkan Bisnis Telepon Tetap Nirkabel
4) Mempertahankan Posisi Telkomsel di Industri Selular
5) Mengembangkan Bisnis Data dan Internet
6) Mengurangi Biaya Modal (Cost of Capital)
7) Memperkuat Sinergi antara TELKOM dan Telkomsel
g. Struktur Organisasi
Secara umum, organisasi Telkom terdiri dari Dewan Komisaris, 
Direksi dan Unit Divisi. Dewan Komisaris yang dipimpin oleh 
Komisaris Utama bertugas mengawasi jalannya operasional 
perusahaan yang dipimpin oleh Direksi. Dalam menjalankan 
tugasnya, Dewan Komisaris dibantu oleh Komite Audit, Komite 
Nominasi dan Remunerasi, serta Komite Pengkajian dan 
Perencanaan Perusahaan. Rapat koordinasi gabungan antara Dewan 
Komisaris dengan Direksi dilakukan setiap 2 (dua) minggu sekali. 
Komite Audit memiliki 7 (tujuh) anggota yang terdiri dari 2 
(dua) orang Komisaris Independen, 1 (satu) orang Komisaris, dan 4 
(empat) orang anggota independen dari luar Perseroan. Komite Audit 
dipimpin oleh Komisaris Independen. Sementara 2 (dua) orang 
anggota yang untuk disesuaikan dengan perkembangan peraturan 
yang berlaku di Indonesia dan Amerika Serikat. Tugas dan tanggung 
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7jawab Komite Audit antara lain mencakup menelaah informasi 
keuangan yang akan dipublikasikan, menyeleksi dan mengusulkan 
calon auditor independen, mengawasi pekerjaan auditor independen, 
memantau efektivitas pengendalian internal, memantau kepatuhan 
Perseroan terhadap peraturan perundang-undangan yang berlaku, dan 
melaksanakan tugas khusus yang diberikan Komisaris.
Komite Nominasi dan Remunerasi terdiri dari 3 (tiga) anggota 
dengan kualifikasi akuntansi, hukum dan manajemen dengan tugas 
menyusun sistem nominasi dan seleksi untuk jabatan-jabatan 
strategis di lingkungan perseroan dan menyusun sistem remunerasi 
Direksi Perseroan.
Komite Pengkajian dan Perencanaan Perusahaan memiliki 9 
(sembilan) anggota dengan kualifikasi akuntansi, ekonomi, hukum 
dan teknik dengan tugas melakukan pengkajian secara komprehensif 
atas usulan Rencana Jangka Panjang Perusahaan (RJPP) dan 
Rencana Kerja Anggaran Perusahaan (RKAP) yang diajukan oleh 
Dewan Direksi dan menelaah pelaksanaan RJPP dan RKAP agar 
sesuai dengan sasaran RJPP dan RKAP yang disahkan Komisaris.
Dewan Direksi yang terdiri dari 1 (satu) Direktur Utama dan 4 
(empat) orang anggota Direksi yang masing-masing membidangi 
keuangan, bisnis jasa telekomunikasi, bisnis jaringan telekomunikasi 
dan sumber daya manusia serta bisnis pendukung. Dalam 
melaksanakan tugas-tugasnya, setiap minggu dilakukan rapat Direksi 
untuk membahas pengelolaan dan pengembangan perusahaan. 
Dewan Direksi melaporkan jalannya Perusahaan serta hasil hasil 
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8yang dicapai kepada Dewan Komisaris tentang jalannya perseroan 
serta hasil-hasil yang dicapai setiap triwulan. Sebagai pertanggung 
jawaban atas pengelolaan perusahaan, Dewan Direksi melaporkan 
hasil kerjanya kepada para pemegang saham dalam forum Rapat 
Umum Pemegang Saham (RUPS).
Sebagai usaha untuk meningkatkan penerapan GCG, Direksi 
membentuk Disclosure Committee, Komite Pengawasan 
Implementasi GCG dan Proyek Integrasi Pengendalian Internal 
(Internal Control) Perusahaan. Disclosure Committee terdiri atas 14 
(empat belas) anggota yang dipimpin oleh Direktur Keuangan 
bertugas mengelola proses sertifikasi laporan keuangan dan menilai 
kecukupan informasi perusahaan yang akan diungkapkan kepada 
publik. Sementara Komite Pengawasan Implementasi GCG, atau 
disebut juga Komite Patriot 135 yang beranggotakan 7 (tujuh) orang 
dipimpin oleh Direktur SDM. Komite ini bertugas melakukan 
pengawasan terhadap implementasi GCG di Perusahaan. Proyek 
Integrasi Pengendalian Internal Perusahaan bertugas 
mengkoordinasikan pengintegrasian proses perencanaan dan 
pelaksanaanm pengendalian internal perusahaan.
Direksi juga membentuk Corporate Transformation Group yang 
menyelenggarakan transformasi Perusahaan dalam kerangka 
meningkatkan valuenya serta Corporate Compliance Group yang 
bertanggung jawab di dalam mengelola penyelenggaraan fungsi 
compliance control dan penyelenggaraan fungsi perlindungan hukum 
bagi aktivitas korporasi.
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91.2 Latar Belakang Masalah
Perkembangan industri telekomunikasi Indonesia saat ini 
menunjukan pertumbuhan yang sangat baik. (Telkom mencatat laba 
bersih tahun buku 2005 senilai Rp7,99 triliun, atau naik 20,84 % 
dibanding tahun buku 2004 senilai Rp6,61 triliun: 
www.telkom.co.id. 15 Agustus 2006). Dari tahun ke tahun 
perkembangannya semakin meningkat. Selain produk atau jasa 
utama yang ditawarkan oleh perusahaan telekomunikasi, jasa atau 
produk lainnya yang menjadi layanan tambahan (Value Added 
Service) juga mengalami dampaknya. Hal ini terlihat dari layanan 
Short Message Service (SMS) yang mengalami peningkatan. 
Berawal dari latar belakang tersebutlah maka Telkom ingin 
memanfaatkan trend positif yang terjadi dalam industri 
telekomunikasi. Karena dengan kemajuan industri telekomunikasi 
tersebut yang mengalami dampaknya bukan hanya jasa/produk 
utama dalam industri tersebut, tetapi jasa-jasa atau produk-produk 
lain yang berhubungan dengan telekomunikasi (Value Added 
Service) juga ikut mengalami pertumbuhan, seperti yang dialami 
layanan SMS.
Telkom berusaha memperkenalkan produk barunya yang disebut 
Short Voice Message (SVM) dengan tujuan agar memperoleh 
keuntungan dari dampak positif Value Added Service terhadap 
kemajuan industri telekomunkasi tersebut.
Asumsi yang digunakan Telkom untuk melihat peluang pasar 
SVM tersebut barulah asumsi dasar. Oleh karena itu penelitian ini 
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bertujuan untuk melihat secara keseluruhan dari seluruh aspek
peluang pasar yang ada dari SVM.
Pertumbuhan industri telekomunikasi dapat dilihat dari 
pertumbuhan telepon seluler di indonesia yang mencatatkan 
pertumbuhan yang sangat tinggi. Berikut ini adalah tabel 
pertumbuhan telepon seluler di Indonesia.
TABEL 1.3.




2000 3.416.494 1,65 % 65,2 %
2001 5.794.374 2,76 % 69,6 %
2002 10.522.584 4,96 % 81,6 %
2003 18.404.000 8,5 % 74,9 %
2004 30.000.000 13 % 63 %
(Sumber: Bisnis Indonesia 2004)
Pertumbuhan industri telekomunikasi yang diikuti dengan 
pertumbuhan Value Added Service (VAS) produk telekomunikasi 
dapat dilihat dari pertumbuhan layanan Short Message Service
(SMS) yang semakin meningkat.
TABEL 1.4.
JUMLAH DAN PERTUMBUHAN PRODUKSI SHORT MESSAGE 
SERVICE (SMS) TELKOMSEL
Tahun Produksi Pertumbuhan
2004 11.035,6 juta SMS 56,5 %
(Sumber: ANNUAL REPORT TELKOM 2004)
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Tingginya kinerja layanan SMS dapat dilihat dari besarnya 
persentase dari total pendapatan operator dari layanan SMS. Berikut 
ini adalah tabel mengenai persentase pendapatan layanan SMS 
terhadap total pendapatan usaha operator Telkomsel sebagai operator 
terbesar di Indonesia.
TABEL 1.5.
PERSENTASE PENDAPATAN LAYANAN SMS TERHADAP 
TOTAL PENDAPATAN USAHA TELKOMSEL TAHUN 2004






Total Pendapatan Usaha 
Telkomsel
14.765.081.759.026 Rp. 3.862.460 juta 26 %
(Sumber: ANNUAL REPORT TELKOM DAN TELKOMSEL
2004)
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Tingginya kinerja layanan SMS dapat dilihat dari jumlah 
pertumbuhan persentase dari total pendapatan operator dari layanan 
SMS. Berikut ini adalah tabel mengenai pertumbuhan persentase 
pendapatan layanan SMS terhadap total pendapatan usaha operator 
Telkomsel sebagai operator terbesar di Indonesia dari tahun-ke 
tahun.
TABEL 1.6.
KONTRIBUSI LAYANAN SHORT MESSAGE SERVICE (SMS) 
TERHADAP TOTAL PENDAPATAN OPERATOR TELEPON 
SELULER DI INDONESIA
Tahun Kontribusi Layanan Short 
Message Service (SMS) Terhadap 





(Sumber: www.telkom.com. 20 September 2005. www.ama-dki.org. 
18 februari 2004)
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1.3 Perumusan Masalah
Perumusan masalah yang ingin diselesaikan dalam penelitian ini 
adalah:
1) Bagaimana kondisi lingkungan makro SVM?
2) Bagaimana persaingan SVM?
3) Bagaimana permintaan terhadap SVM?
4) Bagaimana perilaku pembelian konsumen SVM?
5) Bagaimana peluang pasar SVM?
1.4 Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian ini adalah untuk menjawab pertanyaan-
pertanyaan dibawah ini:
1) Untuk mengetahui kondisi lingkungan makro SVM
2) Untuk mengetahui bentuk persaingan SVM
3) Untuk mengetahui permintaan terhadap SVM
4) Untuk mengetahui perilaku pembelian konsumen SVM
5) Untuk mengetahui peluang pasar SVM
1.5 Kegunaan Penelitian  
      Kegunaan penelitian ini adalah sebagai berikut :
1) Memberi masukan kepada PT Telkom dalam menganalisis 
peluang pasar SVM
2) Untuk menambah wawasan dan pengetahuan peneliti 
sehubungan dengan analisis produk SVM
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1.6 Kerangka Pemikiran
Peluang pasar dapat dilihat dari faktor-faktor berikut ini : 
Permintaan suatu produk atau jasa, kondisi lingkungan makro, 
karakteristik pelanggan , dan kondisi persaingan.
Peluang pasar akan semakin besar bila permintaan suatu produk 
sangat tinggi. Hal ini berlaku baik untuk produk yang sama ataupun 
produk yang memiliki kesamaan karakteristik layanan. Sebaliknya 
Peluang pasar akan semakin kecil bila permintaan suatu produk 
sangat rendah.
Peluang pasar akan semakin besar bila kondisi lingkungan 
makro menguntungkan bagi usaha. Kondisi lingkungan makro yang
menguntungkan bagi usaha yaitu kondisi yang kondusif dan stabil, 
kondisi yang secara umum tidak akan menghambat usaha yang akan 
di jalankan. Peluang pasar akan semakin kecil bila kondisi 
lingkungan makro tidak menguntungkan bagi usaha. Kondisi 
lingkungan makro yang tidak menguntungkan bagi usaha yaitu 
kondisi yang tidak kondusif dan tidak stabil, kondisi yang secara 
umum akan menjadi penghambat usaha yang akan di jalankan.
Peluang pasar akan semakin besar, bila karakteristik pelanggan 
memiliki kesamaan terhadap kemampuan perusahaan dalam 
melayani. Artinya apabila aplikasi layanan yang ditawarkan kepada 
pelanggan sudah memenuhi kepuasan pelanggan yang sangat tinggi, 
artinya perusahaan dapat melayani pelanggannya dengan baik. Itu 
berarti tergantung pada kemampuan perusahaan dalam menggunakan 
infrastruktur yang ada dalam melayani pelanggannya. Semakin besar 
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infrastruktur yang ada maka semakin besar pula peluang untuk 
melayani pelanggannya dengan baik, dan semakin besar pula 
peluang pasar yang akan diperoleh.
Peluang pasar akan semakin besar apabila jumlah pesaing dari 
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Kesimpulan dari penelitian ini adalah:
1) Secara keseluruhan lingkungan makro SVM memberi 
peluang bagi SVM, hal ini dilihat dari perkembangan 
lingkungan demografi dan lingkungan ekonomi.
2) Struktur persaingan terhadap SVM sangat tinggi. Seperti 
yang telah dijelaskan dalam bab sebelumnya bahwa kinerja 
layanan SMS sangat tinggi, yang digambarkan dalam 
pertumbuhan layanan SMS setiap tahunnya hal ini 
menjadikan ancaman bagi   SVM.
3) Bila dilihat dari perkembangan usaha Telkom Memo yang 
stabil dan mengalami sedikit pertumbuhan, maka 
permintaan SVM sedikit mempunyai peluang untuk 
berkembang.
4) Bila dilihat dari perilaku pembelian konsumen SVM, yaitu 
diantaranya adalah konsumen yang memiliki Telepon 
seluler dan sering mengirim/menggunakan layanan SMS, 
maka SVM memiliki peluang untuk menarik pasar. 
5) Secara keseluruhan bila dilihat Dari segi Eksternal 
perusahaan, Telkom memiliki peluang yang cukup untuk 
berkembang, dan dari sisi internal perusahaan, PT Telkom 
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juga memiliki peluang yang cukup untuk mengembangkan 
Produk SVM.
5.2 Saran
Tindakan yang dapat diambil PT Telkom adalah sebagai berikut:
1) Membuat aplikasi layanan yang mempermudah dan 
menguntungkan konsumen. Salah satunya dalam hal tarif,
yaitu dengan memberi harga yang kompetitif. Kemudian 
kemudahan akses layanan.
2) Melakukan kegiatan pemasaran yang ofensif dan atraktif.
Seperti meningkatkan pengetahuan konsumen terhadap 
SVM melalui iklan yang informatif, serta spanduk-spanduk 
yang berisikan informasi produk di jalan-jalan utma di 
perkotaan. Membangun kerjasama yang erat antara lini 
produk/jasa perusahaan yang saling berkaitan. Seperti jasa 
telepon seluler dan telepon tetap, karena SVM diakses oleh 
layanan tersebut.   
3) Terus mengikuti trend pasar yang terjadi, karena dengan 
perubahan teknologi yang semakin cepat, maka selera 
konsumen akan mudah berubah. Oleh karena itu SVM harus 
cepat tanggap terhadap selera konsumen, diantaranya 
menyelesaikan keluhan yang timbul dari konsumen 
terhadap SVM secara cepat, agar secara keseluruhan
konsumen dapat menemukan kebutuhannya yang tepat 
dalam layanan SVM.
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